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La industria de parquet de madera para pisos, se debe describir 
como estable. La industria ha tomado 20 años en alcanzar este 
nivel y ahora, factores externos como la disminución de la cons 
trucción de viviendas, las altas tasas de interés y los produc-
tos substitutos influyen en la industria. Esta situación ha ori 
ginado un efecto negativo dentro de la industria para mantener-
la existente, y por consiguiente en este momento es difícil qu~ 
un recién llegado penetre en el mercado. 
AGn para un exportado~ que desee unirse a los canales de distr1 
bución establecidos, la necesidad de su servicio es baja debido 
a que la producción estadounidense de madera es alta. El expo~ 
tador potencial debe ofrecer precios muy competitivos a fin de 
rivalizar con aquellos de los productores nacionales. 
Este perfil detalla los canales de distribución, el desempeño 
de cada uno de los agentes de este proceso compuesto por prod u~ 
tores extranjeros, productores nacionales, fabricantes y mayo-
ristas, importadores, comerciantes, constructores contratistas 
y minoristas, cuyos objetivos principales es satisfacer la nece 
sidad de los consumidores. El rol de los consumidores en la 1n 
dustria del parquet de madera para pisos es que ellos son los que 
finalmente determinan la cantidad y calidad del producto. Este 
grupo tiene la mayor influencia sobre la industria del parquet 
por su poder de compra. 
La publicidad de este producto es principalmente función del f~ 
bricante. Mientras que los otros grupos promocionan el parquet 
junto con sus otros servicios, el fabricante acentGa su promo~ ~ 
ción en una marca específica. 
Según la lnformaclÓn obtenlda los lmportadores estadounlden-
ses no parecen estar muy interesados en 1mportar más parquet 
de madera, ya que su abastec1m1ento en este momento es adecua 
ao y el mercado es lnseguro. Los factores externos 
un i mpacto 1mpor~ante en la industria del parquet. 
tlenen -
El par-
q~et es un arL~culo de lujo, y con la situación econÓmlca ac 
tual del país, la gente se ve precisada en recortar muchos 
de esos luJos, uno de ellos el parquet, a fin de pagar los pr~ 
ClOS cada día más altos de los alimentos y del combustible. 
Este tamblén es ev1dente por la crec1ente tendencia de arren 
da r apartamento o comprar condom1n1os, trasladarse a la c1u 
dad y abandonar planes de construir viviendas. 
S1 la Sltuación general se estabillza con baJas de las tasas 
de 1nterés, tal vez con un nuevo auge de la construcclÓn de 
viv1enda, el mercado del parquet de madera podría ampl1arse 
para el productor extranJero. 
Wash-ngton , D.C., Sept1embre de 1982 
EL MERCADO DE LOS ESTADOS UNIDOS 
PARA PARQUET DE MADERA PARA PISOS 
I. DEFINICION DEL PRODUCTO 
El parquet de madera para piso, posición TSUSA 202,60, son 
un1dades y bloques de parquet laminados. En unidades de 
bloques, cada uno está compuesto de varias tabl1llas cor-
tas (generalmente de madera dura) unidas fuertemente, por 
dos bordes formando angulo recto una con la otra. En los 
bloques laminados, los cuales son pequeños cuadrados de -
madera cont:rachapad a generalmente de tres enchapes de grue-
so, las lenguetas en los lados opuestos. Ambas clases de 
bloques de parquet se pueden colocar en modelos cuadrados 
o diagonales. Generalmente cada bloque mide 9x9 pulgadas 
cuadradas, con un grosor entre 15/32 y 23/32 de una pulg~ 
da. 
La cubierta del parquet puede ser un acabado de fábrica 
lijándolo, rellenándolo y aplicando cera, dejándolo listo 
para su uso inmediato después de la instalac1Ón. A veces 
es perforada a intervalos para las puntillas o tornillos 
que son avellanados o metidos con una claviJa de madera. 
El parquet de madera dura y estimado por su calidad de -
duración, elast1c1dad y textura natural, es ut1l1zado co 
mo la superf1c1e expuesta de los pisos en las casas, g1~ 
nasios, of1c1nas, escuelas y otras estructuras. La made 
ra que más se util1za es el roble aunque también el arce, 
el abedul amarillo, el haya, el nogal, asi como el fres-
no y el nogal amer1cano. Para bloques mas decorat1vos 
se utilizan cerezo, caoba, teca, nogal u otras maderas -
más caras o exóticas. ( 1) 
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Il. PRINCIPALES PRODUCTORES Y DlMENSION DEL MERCADO 
Aunque se utlllza madera dura en la construcclÓn con 
venclonal, gran parte de ella produclda en los Esta-
dos Unidos es comerclalizada como troncos para tarl-
mas, dlmenslones de madera dura para muebles o fabrl 
cadas en parquet para plsos. El mercado de esos pr~ 
duetos se asocia con las industrlas de VlVlenda y -
construcclÓn. 
El consumo de parquet en los Estados Unldos ha dism~ 
nuldo considerablemente en los Gltimos 30 afias. Des 
de los afias 50, cuando se utlllzaba en un promedlo -
de más de mll mlllones de pie de tabla* por afio, el 
consumo de parquet de madera para piso ha dlsmlnuldo 
a menos de una déclma parte de su nlvel anterlor. La~ 
ClfLaS de la ASOClaClÓn ( ASOClaClÓn NaClOnal de Fabr l 
cantes de Parquet de r o bleJ2 lndlcan que en 1979, el 
consumo de parquet de roble, haya, arce y n oga l, to-
talizaron cerca de 124 millones de pie de tabla (la 
mayoría roble) . El consumo aparente estadounldense 
de parquet de madera para plso de todas las fuentes 
fue en 1979 aproxlmadamente de 135 mlllones de ple -
de tabla, como se muestra en el slgulente cuadro.3 
~N.T . =Ple de tabla= Un1dad de med1da que equlvale a 
una tabla de un ple cuadrado de una pulgada de 
espesor. 
= Pie cuadrado de tabla. 
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CUADRO 1 
DIMENSION APROXIMADA DEL MERCADO DE PARQUET DE MADERA PARA PISO 
(millones de p1e de tabla) 
1 9 7 5 19 76 1977 1978 19 79 
Producc1Ón Na.c1onal 106,4 1 1 7, o 1 2 1 , 1 1 1 1 , 3 1 2 3, 6 
+ Importac1ones 9,2 6, 1 1 3, 9 24,6 24,8 
- Exportac1ones 1 2 , o 1 o, 6 9,8 9,0 1 2 , 7 
Mercado Aparente 103,6 1 1 2, 5 1 2 5, 2 126,9 1 35, 7 
Esta dism1nuc1ón puede atribuírse, en paxte, a los aume rt.os 
de prec1os que han incurrido y al uso de productos substLtu-
tos tales como alfombras para cubr1r los p1sos. 
La producc1ón estadoun1dense de parquet para p1so promed1a 
aproximadamente 116 m1llones de pie de tabla por año durante 
1975/1979. El afio de mayor producc16n durante este período 
fu~ 1979 con una producción de 124 m1llones de pie de tabla; 
1975 fue el año de m&s baJa producción con 106 m1llones de 
p1e de tabla. 
El pctrquet de madera ha ten1do la baJa desde los afies 50 -
cuando, como se menc1onó anteriormente, no era extraord1na-
r1a una producc1Ón superior a mil m1llones de p1e de tabla. 
Parece ser que 1980 será otro afio 1nestable para el parquet 
de madera para piso. l 
.. 4 
Las cifras de a Asoc1ac1on 1nd1can 
que los despachos de parquet de roble, abedul, haya, arce y 
nogal de enero a marzo de 1980 fueron 18% 1nfer1ores a las 
c1fras comparativas de 1979. La f1gura 1 ilustra una pos1-
ble razón por el camb1o a subst1tucos cuando se compara el 
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FIGURA 1 
INDIC:E DE PRECIOS AL PRODUCTOR DE PARQUET DE ROBLE ROJO 
y PRODUCCION DE HOJAS DE MA!>ER.ZI. DURA nE PAROUET, 1971-80 
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Índ1ce de precios al productor de parquet de roble para 
p1so con la producc1ónS. 
Los princ1pales p~oductores de la 1ndustr1a del parquet 
de madera son Bruce,6 Tyb1ls 7 y S1kes, 8 con la mayoría 
de la producc1Ón localizada en Tennessee Ark~nsas y M~ 
ssour1 9 . Se debe anotar que n1nguna de estas compañÍas 
importa parquet de madera ya que ex1ste abundancia de 
madera en el país. Estos líderes de la 1ndustr1a con-
trolan aproximadamente el 60% del mercado de pa~quet10 
y el remanente 40% d1v1dido entre pequeños productores 
e 1mportadores. Los lmportadores obt1enen la mayor 
parte de la madera de Malas1a, Canadá, Ta1land1.a y 51~ 
gapur. El desglose completo de las 1mportac1ones de 
parquet de madera para p1so, por pais de origen, para 
los últimos c1nco años es dado en el anexo A. La s ex-
portaciones de los Estados Unidos son dadas en el Ane-
xo B 11 • 
DESCRIPCION DEL CONSUMIDOR FINAL DEL PRODUCTO 
El cliente f1nal del parquet de madera para p1so es el 
consum1dor ind1v1dual. Este grupo últ1mamente utlllza 
el parquet para cubr1r el p1so para sus casas y of1c1-
nas. La demanda de este producto está suJeta a fluc-
tuac1ones de la act1v1.dad de v1v1enda y construcc1Ón, 
las cuales están d1rectamente asoc1.adas con un número 
de diferentes var1ables tales como oferta de cap1tal y 
tasas de hipotecas . En los últ1.mos c1.nco años ha ocu-
rr1do una dramát1ca baJa en la demanda de este produc-
to. Esta calda puede atr1buírse en parte a los aumen-
tos de prec1o y por ende al mayor uso de productossub~ 
tltutos, tales como alfombras. El prec1o de sólo el ro 
6 
ble se ha tripl1cado desde 1970, permitiendo que los pr~ 
duetos subst1tutos 1nvadan el mercado del parquet para 
1 2 p1sos La neces1dad relat1va de los consum1dores por 
el producto es baJo. El parquet de madera para p1so es 
un lujo y es afectado fuertemente por la situac1Ón econó 
mica indiv1dual. 
Una vez más, se debe coteJar con la d1sminuc1Ón de la 
construcción de nuevas viviendas. La gente ya no puede 
constru1r y debe arrendar un apartamento o comprar un con 
dom1n1o en donde el piso ya está instalado. Ese camb1o 
en la forma de v1da también está or1ginando un cambJo en 
quien es realmente el cliente final. En un futuro no muy 
leJano, los fabricantes esperan un aumento en las ventas 
directas a los constructores de v1viendas modulares, fa-
bricantes de viv1endas móv1les, constructores, subcontra 
tadores de p1sos y grandes compradores. 
Actualmente, los consumidores ind1viduales compran el pa~ 
quet de madera para piso 1nd1ferentemente de los constru~ 
tores y minorlstas13. Debido al costo, en vez de poner 
parquet a toda la casa como se hacía trad1cionalmente, 
ahora se coloca sólo en una o dos habitac1ones. Una can 
t1dad tÍp1ca comprada es de 400-700 p1es cuadrados. 14 
IV. CANALES TRADICIONALES DE DISTRIBUCION 
Los c anales de d1stribuc1Ón del parquet de madera para 
p1so incluyen productores extranJeros y estadoun1denses, 
1mportadores, mayor1stas, comerc1antes, contrat1stas y 
m1noristas. Cada uno de ellos const1tuye un factor 1m-
7 
portante en el proceso de d1str1buc16n, ya que las con-
tr1buc1ones de cada grupo, las cuales varían enormemen-
te, JUntos crean la 1ndustr1a del parquet de madera pa-
ra p1SOS. Las responsab1l1dades de cada uno son las s1 
gu1entes: 
Productores ExtranJeros: Se obtuvo poca 1nformac16n so 
bre este grupo deb1do a que los pr1nc1pales mayor1sta s 
estadoun1denses entrev1stados no 1mportan 15 y los 1mpo~ 
tadores entrev1stados son pequeñas compañías que recha-
zaron d1vulgar cualqu1er 1nformac1Ón sobre sus abastec~ 
dores. 16 Se ha encontrado que el productor extranJero 
generalmente conduce su negoc1o en dos formas: la pr1m~ 
ra nave FOB (con el nombre del puerto de embarque). Ba 
JO esta cot1zac1Ón, el vendedor ofrece un prec1o que cu 
bre todos los gastos, 1nclu1do el despacho de la mc Lcan 
cía en la nave de Ultramar sum1n1strada por o para el 
comprador en el puerto menc1onado de embarque. l7 La al 
ternat1va es CIF (costo, seguro y flete). BaJO esta co 
t1zac1Ón el vendedor ofrece un prec1o que 1ncluye el 
resto de la mercancía, el seguro marít1mo y todos los cos 
tos de transporte al puerto menc1onado de dest1no18. 
Productor Nac1onal 1 Fabr1cante 1 Mayor1sta: En la 1n-
dustr1a del parquet de madera, el productor nac1onal es 
muchas veces mayor1sta así como el fabr1cante; tal es 
el caso de Bruce, Tyb1ls y Sykes Floor1ng, los líderes 
del mercado estadoun1dense. Sus responsab1l1dades ~a~ 
can desde el corte de la madera, la fabr1cación m1sma 
del parquet, hasta la d1stribuc1Ón f1nal. 
Con el 60% del mercado, estas grandes compañías, en ca 
s1 todos los casos, establecen los standards de la ln-
dustrla y puesto que la f1Jac16n de prec1os es compet~ 
8 
t~va son t~tas compañías la~ que f~Jan los lÍmltes. 19 
lmpo~tador : La~ re~pon~abll~dades del 1mportador son s~ 
m1lares a las del productor nac1onal una vez adqu~r1do 
el producto extr anJero. La d1ferenc1a res1de en la for-
ma de adqu1r~r la mercancía y dada su pequeña part1c1pa-
c1Ón en el mercado, el 1mpo~tador debe ser muy compet1t~ 
vo al cot1zar su prod cto. El 1mportador con frecuenc1a 
promoc1ona una categoría 1nfer1or de madera, no necesar1a 
mente un producto de 1nfer~or cal1dad, para perm1t1rse 
compet1r con los lÍdereb de la 1ndustr1a.20 
Comerc1antes : Este factor en el proceso de d~str1buc1Ón 
es bás1camente un escalón para los m1nor1stas y contrat1s 
tas para la adqulSlLlÓn de parquet de madera de los fabr1 
cantes o mp0rtadores. Puesto que el comerc1ante negoc1a 
con grandes cant1dades y rec1be un descuento 1mportante 
por este método de operac1ón , a su vez pasa este ahorro a 
sus cl1entes qu1enes por lo general son pequefios mlnOrlS-
tas y contrat1stas cuyo volumen de negoc1os no les perml-
te negoc1ar d1rectamente con los mayor1stcts e lmportado-
res y obtener un descuento. 
Constructores 1 Contrat1stas 1 M1nor~~tas: Const1tu-
yen el Últ1mo escalón en el canal de d1strlbuc1Ón gu1enes 
t~enen la responsab1lidad de cumpl1r con la demanda de los 
con~um1dores del producto. Su método de operac1Ón es me 
dlante ventas al por menor al con~um1dor o por contratos 
partlculares de ventas e ~nstalac1~n a través de construc 
tores y contratlstas, tratándose de una ún1ca casa o pro-
yecto. Como este grupo es el d1str1bu1dor f1nal del pro-
du~to, en este sent1do, ello5 controlan el 100% del merca 
dv Er mln~rLsta, constructor y contratlsta son los más 
d1rectamente relac1on ados con el consum1dor. Esta 1nfluen 
9 
FIGURA 3 





















TIEMPO APROXIMADO DE DESPACHO PARA LAS IMPORTACIONES 
Productor 30 días ~Comercia~e/Minorista "Consumidor expresa 
Extranjer*&-------J)r 10 días-:;..- .;:::--7 días /su necesidad 
Importado Mayorista Contratist~ 
L------------~U~n~o~=a_1/=2~m~e~s~---------------~ 
TIEMPO APROXIMADO DE DESPACHO PARA PRODUCTOS ESTADOUNIDENSES 
Fabricante 
· Mayorista 
7 las J d ~ Contratis~ 
. ~Hinoris ·ta Comerciante 
1 ;> 7 días ¿éontratista 
-'Mino_r.tsta :>---------------
7 a 14 días 
r.nn s 11mi dor e~:~-· ··0 -
Sd SU llt:::CL'_;i , : _, . i 
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c1.a. de .rela.c1.Ón &obre la 1.ndustr1.a es demostrada en la &1.-
tuacl.Ón en que, a través de la venta, el grupo vendedor 
puede determ 1. na.r el mercado. 
1.ndustr.1a.. 22 
Esto a su vez afecta la -
Los canaleb de d1.str1.buc1.Ón y el t1.empo acarreado en es 
te proceso 50n esquematl.zados en las f1.guras 3,4 y 5 de 
las pág1.nas 9,10 y 11, 
Ex1.ste abundancta. de madera. en los Estados Un1.dos y los 
fabr1.ca.ntes están muy b1.en prov1.stos. Por cons1.gu1.ente 
nunca ha. s1.do un problema. cumpl1.r con los despachos. En 
s1.tua.c1.ones que 1.mpl1.ca.n 1.mporcac1.ones del producto, co 
mo el parquet, que se transporta. pur barco, ~e pu2den 
presentar retrasos que no afectan todo el 5l.~tema. d~d1.s 
trl.buc~ón. Este retraso no ocurre íre~uentemente deb1.-
do a que cuctndo el l.mportddor colc c a un ped1.do, lo hace 
perm1.t1.cndo fluctua.c1.ones en el t1.emp o de tra.n~porte. 
No ex1.~t~n grande~ r1.e5gos para el 1.mportador puc~to que 
el parquet de madera no es producto perecedero. 
V. PRACT~CAS TRADICIONALES DE COMERCIO Y PROMOClON 
Los fabr1.ca.ntes de parquet de madera para. p1.so ut1.l1.zan 
d1.ferentes med1.o~ en la promoc1.Ón de sus productos-con-
tacto personal con representante~ d e ventas, folletos y 
pamfletos, c1.rculares comerc1.ales, rev1stas y perl.Ódl.-
cos, rev1.stas del c onsumidor y exh1.b1.c1.ones comerc1.ales 
y de v1.v1.enda. 
AL 1.ntroduc1.r una nueva línea. o al buscar nuevos cll.en-
tes, la forma más efect1.va de p.romoc1.ón para la 1.ndus-
tr1a de parquet es el contacto personal med1.ante un re-
13 
presentante de ventas. Los folletos y pamfletos tamb1.én 
resultaránse~ muy eficaces porque éstos dan una 1.nfor-
mac1.ón y alcanzan las personas gue toman las dec1.siores 
de compra. 
El medio de 1.mpresión ha resultado ser un medio efecti-
vo como med1.o de promoc1.ón de la marca m1.sma. Los avi-
sos son dirigidos al consum1.dor. Su func1.ón cons1.ste 
en que, debido a su permanente expos1.ción, el 1.ndividuo 
recuerde y p1.da el nombre de la marca en el momento de 
la compra. 
Las exhib1.ciones de v1.v1.enda y comerciales d1.r1.g1.das al 
constructor, contrat1.sta, comprador, minorista y al que 
lo hace por s1. mismo, no han resultado ser muy efect1.vos. 
Son otra forma de exposición del producto y m1.entras r~ 
sultan ser un método ef1ciente para establecer un canta~ 
to, la expos1.ción en sí no es suficiente para vender el 
producto. 
Los constructores y contratistas confían enormemente en 
los d1.rectorios teléfonicos como una vía de promoc1.onar 
sus productos. 
aVlSOS. 
Este grupo generalmente cas1. no publ1.ca 
La publ1.c1.dad m1.nor1.sta está concentrada generalmente -
en los per1.Ód1.cos, y estos avisos se ut1l1.zan para pro-
mover la venta. Esta forma de publ1.cidad se hace gene-
ralmente en forma cooperativa con el fabr1.cante, en don 
de el minorista rec1.be fondos para public1.dad, entre el 
orden neto de 5-7%, del fabr1.cante. El m1.norista aue 
compra y vende un gran volumen de parquet de madera aven 
taJa al pequeño minorista, en mayores fondos para publ~ 
c1.dad . 
1 4 
Los fabr~cantes promoc~onan bU marca de parquet de ma-
dera durante todo el año con la ~dea de que la expos~-
c~ón contínua ~nflu~rá al cl1ente potenc~al. Los m~no 
r1stas aumentan su Publ1c1dad durante el segundo y úl 
t1mo tr1mestre del año d~r1g1endo estas promoc1ones ha 
c~a la pr~mavera, Nav1dad y tuera de estac1ón,24 
V l. IMPUESTOS Y DISPOSICIONES REGLAMENTARIAS A LA IMPORTACION 
Bajo la 1ey de comerc1o de 1974, este artículo es ele-
glble para el S1stema General1zado de Preferenc1as 
1sr,p¡. No ex~ste 1mpuesto de importac1Ón para este pr~ 
dueto en ~os Estados Un1dos para los exportadores que 
se benef1c1an del S1stema General~zado de Preferenc1as. 
Para los expoLtctdores que no se benef1c1an del Slstema, 
el gravamen de ~mportac1ón para el parquet de madera 
para p1so es de 7,4% ad-valorem~, según la Nomenclatu-
ra Arancelar1a de los Estados Un1dos. Pos1ción TSUSA 
202 60. Parte 
de importac1Ón 
Subparte B, pág1na 119. El gravamen 
para los países que no se benef1c1an -
del status de la NctClÓn Más FavoLeclda es del 33% ad-
valorem , según la m1sma fuente (TSUSA es reproduc~do -
en el anexo). 
Los Ebtados Un1dos práct1camente no t1enen restr1cc1o-
neb arancelar1as sobre el parquet de madera para p1so. 
Este artículo es adm1t1do SUJeto a 1nspecc1Ón de 1nsec 
to~ de madera llo cual no es un problema para la mayo-
ría uel mater1al que entra a los Estados Unldos). 
~ De::,put;s del 1.2. de enero, 1987 este gravamen será re-
duc~do al 3,2% 
Vl1. 
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Los ef~ctos del SGP s~bre la lmpor~ a cl6n del parquet de 
madera han s1do muy pe~~enos . 
te t1ene un gEavamen del 7 , 4%. 
El item 202,60 actualmen 
Tanto en 1975 como en -
1979, ~as 1mpo~tac1~ne~ de es~e 1tem dieron cuenta por 
una buena parte del va1or cot&l de las 1mportac1ones es 
tadoun1denses de parquet de madera . En 1975 y 1979 el 
84% del valor de la~ 1mpoLtac1ones entraron baJo el 1tem 
202.60 prov1n1ercn de países elegibles del SGP . 25 
PRACrlCAS TRADICIONALES DE PRECIOS 
El mercado del parquet de madera está dominado por unas 
cuantas grandes compañías que t1enen una pos1c16n pred~ 
m1nante y establecen sus precios a un nivel relat1vame~ 
te alto. S1n embaLgo, las compañías más pequeñas están 
en capac1dad de rebaJar sus prec1os porque ut1l1zan una 
ca11dad de madera inter1or. 
c16n de prec1o en el mercado del parquet de madera para 
p1s0 es altamente compet1t1vo, 
Adem~b paLe~e ~er que la aemanda de parquet de madera 
~s muy el~s~i~a y !Ob altos prec1os pueden obl1gara los 
c~~ente5 a camb1ar por parque~ de menor cal1dad así co 
mo por substltktOs como la altombra . 26 
El m~todo que &e acostumbra en la f1Jaci6n de precios, 
en ~ada n1vel del caraal de d1stL1buc16n, es como s1que: 
1. El ruayor1sta toma un margen de come~Cldllzac16n -
del S~ \4~ a~ comerc1ante) y sus cond1c1ones de p~ 
go son geneLalmente descuento 2t por pago dentro 
da les dle2 d!a~ 
.-
2. Los m1nor1stas constructores toman un margen de comerc1.a 
lizac1Ón del 40% y 85% respectivamente, Sus cond1-
ciones de pago son generalmente SO% como depós1.to y 
SO% pago contra entrega. 
3. En el caso de un comerc1ante, su margen de comerc1.a-
lizac1.ón es más o menos el del mayor1.sta. 




COSTOS-PRECIOS Y MARGENES DE COMERCIALIZACIJN APROXIMA-
DOS DEL PAROUET DE MADERA PARA PISOS EN EL MERCADO DE 
LOS ESTADOS UNIDOS 
PRODUCTO SIN INSTALACION Con el actual Sin c¡ravamen 
gravamen de 7,4% balO el SGP 
Parquet por caJa ( 1000 
2 
p1.es ) US$ 1 . 100100 OS$ 1. 100,00 
Importador (2%) 22.00 22,00 
Impuesto (7,4%) 81 ,40 
Costo al mayor1.sta 1. 203 .40 1.122,00 
Mayorista (5%) 60,17 56, 1 o 
Costo al minor1sta 1.263,57 1 • 178. 1 o 
Minor1.sta (40%) S05,43 471 .40 
Prec1.o al de tal por ca1a 
2 
¡ 1000 pies ) OS$ 1.769,00 OS$ 1 .649 , 50 
P.cec1.o al detal por p1e US$ 1 , 77 US$ 1 ,6S 
1 7 
PRODUCTO INCLUYENDO INSTALACION 
2 
Parquet por caJa ( 1000 p1es ) US$ 1 . 100 loo US$ 1.100100 
Importador ( 2%) 22100 22 loo 
Impuesto (714%) 81 140 
Costo al mayor1sta 1 . 203140 1.122100 
Mayor1sta ( 4%) 481 14 44188 
Costo al contratista 1. 251 '54 1 . 166 '88 
Contratista (85%) 1.063181 991 185 
Precio del contratista 1 .000 
2 
US$ 2.315135 US$ por p1es 2.158173 
Prec1o del contratista pie 
2 
US$ 2132 US$ por 2116 
Se util1za el caso de Paraguay como eJemplo de costos de fletes para 
28 
transportar este producto de Latinoamérica a los Estados Un1dos. 
US$ 40,48 por 1.000 Kg. (Asunción-Buenos A1res-R1ver Rate) 
US$195,44 por 1.000 Kg. (Buenos Alres-Nueva York, New York) 
US$235,92 
48,36 recargo de combust1ble del 20,5% 
US$284,28 Costo total de fletes por 1000 Kg. 
VIII. IMPORTADORES Y SUS REACCIONES 
Las importac1ones estadounidenses del parquet de made-
ra para p1so se han vuelto importantes en relación con 
el consumo estadoun1dense durante 1975 a 1979. En 1979 
las 1mportac1ones fueron del 24,8 millones de pie de -
tabla, o cerca del 18% del total del parquet de made-
rapara piso en el mercado estadoun1dense. Esto se 
compara con las 1mportac1ones de parquet de madera de 
9, 2 m1llones de p1e de tabla, o el 9% del total del mer 
cado en 1975.
29 
Mas del 70%, por valor de las lmpor-
taciones de parquet de madera en 1979 cons1st1eron en 
18 
madera dura trop1cal de Malas1a , Ta1land1a y Singapur . 
Gran parte del remate era parquet de madera dura del 
Canadá. ( Veáse anexo) . 
La mayor par~e del parquet de madera para p1so 1mport~ 
do son parquet decorat1vos en bloques , aunque algunos 
son 1mportados en hoJas para uso en la casa y serv1c1os 
públ1cos tcam1ones, p1so de los barcos, etc,), Lama-
yoría del parquet 1mportado del Canadá son hoJas de ar 
ce. 
El 1ncremento de las 1mportac1ones de parquet para p1-
so entre 1975 y 1979 pueden dar una buena perspect1va 
de las 1mportac1ones futuras a los Estados Un1dos. S1n 
embargo, deb1do a las r1quezas maderíferas en los Esta 
dos Un1dos, el parquet de madera 1mportado t endrán q ue 
ser muy compet1t1vas para elevar el 1nter~s de los im-
portadores potenc1ales*. 
Los 1mportadores estadoun1denses generalmente s1guen 
las s1gu1entes prá c t1cas : 
Sus cond1c1ones f1nanc1eras son cartas de cr~d1to , cue~ 
tas corr1entes, documentos a la v1sta . 
* Los 1mportadores contactados no expresaron n1ngún 1n 
terés por ahora en aumentar las 1mportac1ones . El -
mercado está en una s1tuac1Ón estancada deb1do a fac 
tares de v1v1enda los cuales t1enen mucho efecto en 
SUS negOClOS. 
El t1empo de despacho es de 30 días. 
La cant1dad típ1ca es un contenedor de 30.000 p1es. 
Los pr1ncipales 1mportadores son: 
- Bangkok Industr1es 
- Kentucky wood floors 
IX. BREVE ANALISIS DEL MERCADO DE OPORTUNIDADES PARA EXPOR-
TADORES 
Como se mencionó anter1ormente, la tendenc1a del merca-
do para el parquet de madera de p1so ha s1do a la baJ a 
desde 1950 pero la part1cipac1Ón de importac1ones en el 
con s umo nac1onal ha aumentado substancialmente. 
Sin embargo, los prec1os de parquet de madera para p1so 
se han vuelto cada vez más competitivos para afrontar 
con la creciente tendenc1a de util1zar productos de ree~ 
plazo. Ademas los Estados Unidos produce nac1onalmente 
una gran cantidad de madera cuyo procesam1ento es cler-
tamente más barato que cualquier parquet de madera 1m-
portado. Por cons1gu1ente muchos productores líderesno 
1mportan parquet de madera para p1so porque no s1enten 
la neces1dad de hacerlo. 
La soluc1Ón para un exportador potenc1al deberá ser por 
cons1gu1ente, negoc 1 ar con madera de cal1dad baJa/regu-
lar, la cual es menos costosa que la madera estadouni-
dense procesada. S1n embargo, la perspect1va del mer-
cado del parquet de madera para p1so en los Estados Un1 
20 
dos se muestra en depres1Ón ten1endo en cuenta la 1nfo~ 
mac16n sum1n1strada. Como se menc1onó varias veces en 
este perfil, la construcc16n en los Estados Un1dos afee 
ta tremendamente la industr1a del parquet y hasta que -
no se presenten cambios en la s1tuac1Ón económica de 
los Estados Un1dos, las perspect1vas son gr1ses. Es dl 
fíc1l pronost1car el futuro del mercado ya que hay mu-
chas var1ables 1nvolucradas. 
NOTAS FINALES 
1. Resumen de la información comercial y de 1mpuestos 
de la madera, parquet de madera y costaneras, Com1 
sión de Comercio Internacional, 1980 
2. Asoc1ación Nacional de Fabricantes de Parquet de 
Roble. 
3. Entrevista con Ada1re Mitchell 1 Departamento de Co 
mercio de los Estados Unidos. Washington,D.C. Sep~ 
tiembre 25, 1980 
4. Igual al No.2 
5. Igual al No.1 
6. Entrevista telefón1ca con Al De Regimis, Tybils 
Flooring Co., Oneida, Tennessee, Nov1embre 8, 1980 
7. Entrevista telefón1ca con Joseph Rhodes, Bruce 
Flooring Co., mayoristas de Cherokee. 
8. Igual al No.6 
9. Igual al No.6 y No.7 
10. Igual al No.3 
11. Entrevista con Jim Poulos, Hechinger's, Octubre 21 
1980. 
12. Igual al No.6 
13. Igual al No.3 
14. Igual al No.1 
15 . Igual al No.7 
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16. Entrev1sta con el señor Polle, Wood Mosa1c Co. r 
Lou1sv1lle, Kentucky,, señores John Stern and 
Gary Kabler, Kentucky Wood Floors, Lou1sville, 
Kentucky. Also, Bangkok Industry, Ph1ladelph1a, 
Pennsylvan1a, Robert Evans, Imported Hardwood 
Product Assoc., Alexandria, Virginia. 
17. Def1niciones revisadas del Comercio Exter1or Es-
tadounldense, 1941. 
18. Igual al No.18 
19. Igual al No.6 y No.7 
20. Igual al No.17 
21. Igual al No.8 
22. Igual al No.12. También, Anglemeyer Construction 
Co., Wash1ngton D.C., Banner Builders, Silver 
Spring, Maryland. 
23. Igual al No.6 
24. Igual al No.6, No.8, No.12 y No.23 
25. Igual al No.23 
26. Igual al No.1 
27. Igual al No.1, No.6, No.7, No.17, No.23. 
28. Entrev1sta con Claudia Arce, OEA, New York, Octu-
bre 27, 1980. 
29. Igual al No.3 y No.17. 
A N E X O S 
... ~,.- -....... 
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ANEXO A 
IMPORTACIONES ESTJI.DOUNIDENSES DE MATERIAL PARA PISOS POR :FUENTES 
PRINCIPALES 1975-1979 




Cantidad (Millones de pie de tabla) 
1 
Ma1asia 4.623 772 3.280 9.179 9.159 
Canadá 1.899 2.033 3.863 5.893 6.215 
Tailandia 887 1.065 l. 294 3.840 3 .373 
Singapur 1.024 1.453 2.702 2.647 2.877 
México 1 36 11 165 346 
Los Demás 794 792 2.796 2.897 2.794 
Total 9.228 6.151 13.946 24 .. 621 24.764 
Valor ( 1-.000 d61ares) 
Malasia l. 253 433 2.357 6.448 9,249 
Canadá 936 946 2,037 4.460 5.525 
Tailandia 981 1.131 1.372 3.080 4 ,5ll 
Singapur 762 1.268 ' 2.314 2-299 3.462 
México 1 7 9 72 344 
Los Demás 492 318 641 1.181 l. 417 
Total 4.425 4.102 8. 729 17:539 24.508 
~; 
Valor Unidad (Por millones de pie de tabla) 
Malasia 271,02 560,47 718,57 702,43 1.009,85 
Canadá 493,14 465,47 527,18 756,88 888,94 
Tailandia 1.105,93 1.061,61 1.060,07 802,00 1.337,38 
Singapur 743,95 872,60 856,31 868,35 1.203,47 
México . 412,00 192,36 839,82 434,50 . 993,01 
Los Demás 619,98 401 32 229_L33 407 62 507,10
 
Promedio 479,50 666,92 625,94 712,35 98
9,65 
Fuente: Copilada de eH1:adísticas oficialc->s c~i ,, J. ue~)a.rtamento de 




EXPORTACIONES ESTADOUNIDENSES DE MATERIAL PARA PISOS POR MERCA-






































1975 1976 1977 1978 1979 
Cantidad (Millones de pie de tabla) 
10.274 8,688 7 .l¡85 6.008 9.801 
161 172 95 416 592 
17 40 21 38 263 
162 175 270 186 190 
2 14 14 176 197 
1.342 l. 540 l. 883 2.127 1,640 
11.958 10.629 9.768 8,951 12.683 
Valor (1.000 dÓlares) 
2.246 2.866 3.096 12.775 3. 778 
129 213 66 183 526 
4 34 24 
1 
57 202 
50 57 198 132 190 
4 5 9 60 172 
514 612 969 1.165 1.234 
2. 94 7 3.787 4.362 4.371 6-.101 
Valor unidad (Por millones de pie de tabla) 
218,59 329,91 413,64 461,85 385,43 
801,58 1 237.,.01 695.,. 88 439,47 888,17 
260,94 855,00 1 119,05 1.497,05 766,17 
307,85 325,26 7 33, 36 712,19 999,86 
l. 976,50 329.,.86 661,21 339,15 872,76 
383,01 397,32 514,39 547,60 752/'43 
246,46 3561' 25 446 .. 53 488,37 481,02 
e ~ .. t~.H!A:..~ Pl-:($1úftit •t ':'198AlS. VICE PA(SIOE 
ANEXO C 
tl111::3ltlít TlBBALS FLOORING COMPANY. ONEIDA. TENNESSEE 37841 o (615)569-852 
rung Modern 
blogy with 
' s Beauty 
Enclosed is descriptive Hartco literature as requested. 
To further assist you in selecting the proper Hartco product and color, we have listed the name and address of our nearest authorized Hartco di s ributor. Your 
local distributor will be happy to provide you with a liat of qual1f1ed dealers located in your neighborhood. 
As Confucius said, "A ·picture is worth a 1000 words." To help you truly evaluate the excellence and lasting beauty of Hartco soli d oak parquet flooring, we have 
made special arrangements and are now offering an actual 12" xl2" s ample of our product ( Foam-Tile Par-K-'Stik). 
To receive your sample, simply fill in the enc1osed. 
questionaire card, include $1.50 for postage and handling. We will ahip to yov_ a 12"xl2" sample in the color of your choice. 
Hartco - a lifetime of pleasure and performance. 
Sincerely, 
~.~.c:Q~~..._ .. 
Wm. F. Chamberlain, 




is pre-finished from the 
fines! Appalachian hard-
woods. The finish includes 
a special penetrating stain 
that brings out an excellent 
grain pattern, provides richer. 
longer-wearing color. is 
more durable and is easier 
to maintain. The tiles are 
5/16" X 12" X 12•. 
Hartco Wood Flor-T11e8 is 
laid with Hartcoe 60 spe-
cial adhesive over most 
new or old subfloors. Each 
lile has a precision-milled. 
ta per-locked tongue and 
groove joint atfording a 
smooth !loor surface even 
over slightly uneven 
subfloors . 
Hartco Wood Foam-T11e~ 
tor impact sound control is 
backed with a 1 /8-inch 
Vola ra~!'> foam cushion. 11 
meets FHA requirements 
and New York City's tough 
multi -family dwelling 
build ing codes for impact 
sound control. 
Hartco Wood Foam-TJie® 
wlth Pnr-k-Stlk ... is for do-
it-yourselfers. The foam is 
trcated with adhesive 
dot:; and covered with a 
special paper. Jusi peef the 
paper, press to the floor, 
and the parquet is laid. ft's 
quick and easy. Anyone 
can install it. No skrlf 
required. 
Foa rn bacl<•n9 •s Volara• manutactured 
by Vollek. lnc. 
27 
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For individual literatura on the above floor products plus 
sound control data, write or phone 
fil-~ 
Tibbals Flooring Company 






. Supp1y Co, 
. rlotllla .s~ ..... t 
colu. CA 901•0 
Atc 211 685-7•oo 
Sorv1ce :;upp1y Co. 
urah Avenue 
1t, CA 95126 
A/C -~~ 29--9808 
Hardwood Lu.ber Co. 
at State Strut 
eco, CA 92112 
A/C 7H 2)3-722. 
oo' 
ev•ut, Ifte. 
. Aunue, llo1 )lO 
un, CT 06516 
A/C 20) 9)2-22'1 
owoll Corp. 
. Oranc• 81ooao• Tr. 
, PL )280' 




uc 81) 89 ... 0907 
wober Co. 
No. Ro .. Avenue 
L. )3601 
A/C 81) 253-1''5 
e11ov .Supp1y Co. 
. Maln .Strut 
lb, rL 32601 
IC 90' )76-7511 
Vholua1e Corp. 
E. hh Cou~ 
TI. ))1 )8 
A/C )05 75'-2511 
Vho1uale Ploon 
Poor Avenue, N.V. 
, OA )0)18 
vc •o• 35.2.-2700 
do Vha1e. Carpeta, In e. 
t Ou1ndaro lload 
1t7. r..s 66115 
1/C 91) )21-5'21 
on Ltd. 
1reh Avenu• 
e, Man1tolla II)C 2Jt6 
'4/t zo• 61:s-1o2o 
ANEXO E 
U liSAS Cont 'd 
Olchlta Sulldinr. ~ater1a1a Co., Inc. 
· '18 !o. ':o ... rc" 
Vtchita, Y~ 67202 
Phone: A/C )16 263-'256 
LOUISUNA 
Nev Orleana r1c: Supp1y, Inc. 
a200 Euphroa1n• Streat 
llew Orhana, LA 70179 
rtoone: &/C 50' 821-8111 
Central Vho1aaa1a Co. 
1501 Van Loan 
Sl\r.vepo", U. 71163 
rtoone: A/C )11 •2•-2668 
ltUNE 
Joaeph .Stlveraan & Co., Inc. 
176 A Str.et 
Boaton, XA 02210 
rtoone: A/C 617 268-7800 
XAIITLAIIO 
eherok•• Vho1eaa1a, Inc. 
6000 rarrincton Avanue 
A1ezandrla, VA . 2230' 
rtoone: A/C 70) 751-2600 
KA.S.SACHU.SETTS . 
Joseph sllveraan & Co., lnc. 
176 A Strut 
Boaton, M& 02210 
rtoona: A/C 617 268-7800 
MICKIOAN 
tr'ickaon Ploon 
2619 V. 1• M11a ' lload 
lloya1 O&k, MI a8073 
rtoona: A/C 313 5'9-6166 
MINNE30TA 
r1oorinc Dlatra. 
2127 H.E. Broadvay 
M1nneapol1a, MM 55a13 
rtoone: A/C 612 331-6650 
MISSISSIPPI 
Orcl11 Brothen l Co. 
)01 V. Pear1 Street 
Jackaon, MS 39201 
rtoona: A/C 601 353-3876' 
MI.SSOUIII 
P1oorlnc Dtatre. 
•101 Oeral41na Avenue 
St. Louia, ~ 6)115 
Pbona: A/C 31• 381-2700 
lfE!IJUSICA 
ffid T. LovJ Dtatre. 
1•608 Orovar Straet 
Oaaha, HE .uH• 
Pbone: A/C •oz 333-9606 
N'EVADA 
Diaaond V. 3upp1y Co. 
6'16 E. P1ot111a Str .. t 
Loa An1elea, CA 901•0 
Phone: A/C 213 685-7,00 
IIEII KAMPSKIIIE 
Joaeph sllveraan & Co., lnc. 
176 A 3tr .. t 
Boaton, KA 02210 . 
Phona: A/C 617 261-7800 
IIEII J E!I3E'l 
"anutacEurn·• lluel"''a 3upply 
16 Voo1aer Strwat 
Irvin1ton, NJ 07111 
Phona: A/C 201 373-1881 
Kobokan Vood P1oor1nc 
100 V11lov 3treet 
Eaat llutharrord, NJ 07073 
Phone: A/C 201 933•9700 
Voodcrart M111vork Spae1alt1ea. Ine. 
155 Cl1rton llvd. 
Cltrton, N1 07011 
Phona: A/C 201 '73-5600 
':fi:J TOIII 
Eastern T11• Co., !~c. 
lethpac• !load, L..I.II.II. 
Hlc:kn1lh, :IT 118o1 
Phone: A/C 516 9)1-'''0 
212 895-8908 
Hall Ploortnc 
51 Alpha Plan 
H1cksv111e, UT 11801 
Phone: A/C 516 'JJ-1516 
lla1nl1nt Supp1y 
2 Oalnea Strut 
11n¡houaton, NT 117)5 
Phone: A/C 607 772-1212 
Packard P1oortnc 
2020 lroad Ko11ov lload 
Pars1ncda1a, NT 11735 
rtoone: A/C 516 2'9-3232 
PlTVood P1 .. t1ea, Inc. 
111 Tonavanda Street 
aurta1o, HT 1a207 
Pbone: A/C 716 875-0800 
P1yvood Plaatlca, Ine. 
Soble Lu.ber D1v1a1on 
279 lurrova Street 
Rocheattr, HT 1•606 
Phone: A/C 716 '58-)636 
HOitMI CAIIOL.IMA 
Ordera file l Dlatrc Co. 
30• Vut )2nd Strut • ' 
Char1otte, NC 28205 
Phone: A/C 10• 37'-1361 
Ordere T11• l Dlatrc. Co., 
110 Induatr1a1 Avenua 
Oreenaboro, lfC 27.05 
Phone: A/C 919 275-os•s 
Ordera T11• l D1atrc. Co. 
301• Induatrla1 Orive ' 
Rale1ch, NC 2760a 
Phont: A/C 919 8)2-7565 
OKIO 
Batthra, In c. 
:noo Superhr 
C1eveland, OK aa11a 
Phona: A/C 216 391-5789 
Ltaa D1atn., Inc. 
1026 lledna Ttrrace 
C1ne1nnat1, OK '5215 
Phone: A/C 513 771-3021 
Ltaa 01atra. , In e. 
5166 S1nela1r Road 
Co1u.bua; OH '3229 
Phona: A/C 61a a36-2515 
Ltaa D1atn., Inc. 
1700 P1nd1ar lload 
Ltaa, OH •5801 
Pbone: A/C •19 228-a162 
Oa:LAHOMA 
Orclii Brothera l Co. 
'232 Ch~er Avenue 
Ok1ahoaa C1tr, Olt 73118 
Phona: A/C aos 9•6-9732 
OIIEOOII 
fl'Ii"lJhtn. 
6a26 x.z. Ka1••r 
Port1and, 011 97213 
Phone: A/C 503 287-•156 
PEIIliSTLVAKU 
x-r1ean Lu.ber Corp. 
Church l ler.uda .Streeta 
Ph11ade1ph1a, PA 1912• 
Phona: A/C 215 533-8000 
lennatt Supp17 Co. 
19th l llaln Streeta 
P1ttsbur¡h, PA 15215 
A/c H2 182-•soo 
ll-1 - ;~ 
llll'lDf: UUIID 
Joaeph Sllvtraan & Co •• Inc . 
176 A .Strut 
aoa~on, XA 02210 
Phone: A/C 617 268-7100 
SOtml CAJIOLiliA 
Orders file¡ D1atra. Co., lnc. 
122 llurt Road 
Colu.cta, se 29202 
Phone: A/C 803 799-1350 
Ordere T11• & Dtatra. Co., lnc . 
SOl Con&aree lload 
Grunvtlle, SC 29606 
Phona: A/C 8o) 211-a220 
Tf:NKESSEE 
Bruln !upplr Corp. 
709 Cooper 11.11. 
lnosv111e, Tlf 37901 
Phone: A/C 615 525-5117 
Evana Lu.ber Co. 
2700 Et¡hth Avenue 
Chattanooca1 Tll 37•of Phone: A/C alS "8-1511 
orc111 lrother• a Co. 
2100 Lat~-- $traet 
Me•ph1a, Tll 38101 
Phone: A/C 901 9''-3381 
Or¡ill 8rothara a Co. 
lnc. a90 A111ed ~r1•• 
Naahv11le, TM )7211 
Phona: A/C 615 Bll-531P 
TEXAS 
lnc. Y!Iñfex Dtatra., Inc. 
2aOl-03 Htcholaon 
Houatoft, TX 77008 
Phone: A/C 713 869-0511 
Ine. Ttchenar Co., Inc. 
3510 Crutcher Ctrcle 
Dall .. , TX 75226 
Phone: A/C 21' 827-2710 
Travta T1lt 
2&3• E. 19th Straet 
Auatln, TX 78767 
Pnone: A/C 512 '78-8705 
P11ntaz 01atra., tnc. 
Ja2T Stun Drln 
S&n Antonio, TX 78219 
Ph•n•: A/C 512 226-12aa 
vt:l'MOIIT 
~.S11veraan & Co., Inc. 
176 A Straat 
Boaton, MA 02210 
Phona: A/C 617 261-7800 
VIROilltA 
Cherokee Wholeaale, Inc. 
6000 Parr1n&ton Avenue 
A1ezandr1a, VA 2230a 
Phone: A/C 703 751-2600 
Orden Tlle & D1atrC., Ine. 
1•1• Laktalde C1rc1e 
Salta, VA 2,153 
Phone: A/C 703 387-0253 
VASHIHCTOH 
C. X. Reva11 co., Inc. 
735 H. Korth1&ke V-r 
Seati1e, VA 98103 
Phona: A/C 206 632-9330 
VES1' VIIIOINU 
s.I~h r!oor Coverinl Dlatra •• lftC 
1118 .Salth .Street 
Char1aaton, VV 25301 
Phone: A/C )Oa 3''-2'93 
CANA DA 
l"cron Co. , LTD •s Wrl~~ Avenue 
Da~aouth, H.S. Can. 838 1111 
Phone: A/C 902 •63-2953 
~arco Induatr1ea, LTD 
1)7 "ont•• De Ll•••• 
V111e .St. Laurent, P.Q. Can. H'7 
Phone: A/C 51' 7l5-'756 
11•1 llo1and .Street 
Stn. P. Thunder ~ay; Ont. 
Phon~: A/C 807 622-5855 
3350 Alrvay Dr!ve 1'625-l22nd A•enue 
Malton, Ontar1o ~•v 1c• Eéaonton, Alberta T~L 2V' 
Pbona: A/C •16 S77-6330 Phone: A/C •o3 '53-3821 
1551 chl&l"Cb ·AYOftua . 155 anarch AYenua 
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SCHEDULE 2. • \\'000 ANO PAPER; PRJI'i'E:D MATTER 
Part l. - Wood and Wood Producls 
.U U el .. 
lloo4 oldla& (vaotherb.ard• or cle,looordo), no< 
drllle4 or treace4t 




llootere rocudar (Thv\o L!.!i!.!J.l .............. .. ••• ,.c •. 
Ocloorl 
Olher: 
Solcvoo4 •• ••••••••••••••••••••••••••••••• M·•q.rt. 
W..r4voo-4ee••••••••••••••••••••••••••••••• :1••tt•l '-• 
Oth•r••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
Soflvond ••••••••••••••••••••••••••••••••• M ... q.ft• 
Kardvood••••••••••••••••••••••••••••••••• H.wq.Jt, 
Lu .. er an4 voo4 aJdln~. drt1led or creataJ; and 
~4&e-alue4 Or ead-&lued Y004 ~Ol o•er ' f~•t tn 
l•ect" or over 1) lnch•• tn vtdth, whcther nr nol 
4rlll•4 or treat•d: 
~olcw.~ l~•r aod aldl•l· drtlled, or P••••ure 
treac-4 vtth craoaote or other woo4 pr•••t~•-
tl••• or ~e~. ~ut •ot othervlea treat«d••••••••••• 
Dr11le4 ~ut aot treat•d••••••••••· ••• ••••••••• H.bu.rc. 
Ot~•'•••••••••••••••••••••••••••••••••••·••••• K.b4.ft. 
.. ,~, •4c•-alu•d or ·~-.1~•4, ftot ~rllled 
,, .. 
rr ~>« 
or tr••t•4••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• M.bd.ft. free 
Oth•W•••••·•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
Tt••t•4 vtth creoaot• or other r•r .. n•nl 
woe4 tr•••rvat tv ...................... ••••• •••• tl.t.-d .tt. 
Och•r••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• H.bd.ft. 
llo~c floorln,, ~ethar ln otrlpo, planka, ~lo~ka, 
••••~1•4 ••ct&oaa or uatra, or othar for .. , and 
~•tber or not 4rllletl ~r troototl (oacept ooftvvod 
fl~rl•& claaolfla~l• •• lv .. or): 
llartlwou~ tlour 1 ... 1• nrlpo ··~ plaftaa. 
\ohether or .. nt 4!'.JJ.le4 or tr••t•4: 
Uak ~~~·r~v• lppe)•••••••••••••••••••••••••••• ~.\d.(t. ).jt ad val. 
~tb•r••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• Free 
Kople (Acer app.), ~trr.h ( .. tul• app.), 
•"~ '-••d' (raau• •PP•) : ••• -;;:-;::......... ~.h,l.t t. 
Oth•r •••• ••••· •• •••• ••• •• ••• ••••••••• •• •• u.bd ,f,. 
Ot~•r·•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••·••••• 
~.-f Lvov4. •.:, •••••••••••••••• • ••••• , •••• , ••••• 
K•r4voo.! •••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
lloo4 .ul~l•••• en4 ~4 CMrYlna• on4 orn ... n,• •vlt-
·~lt for ar~~ltectural or lurnltvro 4e~ftretl~. 
~e<h•r ur ft~t 4rlll•~ ~r treece4: 
Stal\ller.t vo.W -lolln.co, not olrlllecl vr truu4: 
'lobo¡,( l • 
!l.l•d.Ct. 
Pl .. (~ •P,•)••••••••••••••••••••••••••••• M,)Jft, 
(t. 
Ot~•r••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• rr.~ 




Ot:h•l'•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• X ••••••• AI -'d v•l· 
k..lte.s of Dttty 
P:a ge 11!1 
:: • 1 • B 
202. •7 - 202 
Sl per 1000 ' 
ft., •ua{4C.t 
Maeure 
n per 1000 
tt •• •urfat 
.. aewre 
~· pu ICOO 
101 •d val. 
Export lnformatiOf\ Center • Export Dellelopmcnt. 
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ANEXO G 
FUENTES DE INFORMACION 
U.S. Department of Commerce 
14th and Constitution, S.W. 
Washington, D.C. 
Adair Mitchell 566-9440 
International Trade Commission 
701 E Street, N.W. 
Jeff Wood 523-0125 
Imported Hardvood Products Association 
P.O. Box 1308 
110 N. St. Asaph Street 
A1exandria, Virginia 22313 
Mr. Evans 836-6696 
Kentucky Wood F1oor 
Mr. Keibler (502) 368-5836 
American Parquet Association 
1650 Union National Place 




Mr. Po1le (502) 363-3531 
Hechinger's 
350 Pensey Orive 
Landover, Maryland 
(301) 341-1000 
Anchor Sales Corp. 
151 Fulton Avenue 
Long Is1and, Nev York 11040 
President So. R. Kaplan 
E.L. Bruce Co. 
c:1erokee Who1esalers, Inc. 
6062 F~r.rineton Avenue 
Alsxandria, Vir~inia 
(7L'3) 751-7.600 
Northern Virginia Floors Incorpurat~d 






Low' s Building Materia.! 




Rohrbaugh D.W. Buílders, Inc. 
6819 Elm Street 
McLean, Virginia 
Terry Rohrbaugh (703) 356-2041 
Kandí Construction 
4116 Woodlark Orive 
Annandale, Virginia 
Mark Ruiz 941-2620 
Austin's Floors 
1935 Anderson Road 
Falls Church, Virginia 
Mr. George Austin (703) 821-2133 
~-presente estud1o lo publ1ca la Cimara de Comerc1o 
1 de Bogotá, Secretaría Permanente de la Asoc~acíón 
Iberoamer1cana de Cámaras de Comercio, AICO, 
La AICO es una organización colectiva y voluntar1a 
de las Cámaras de Comercio y Ent1dades Afine6 1nSt1-
tuÍdas o establec1das en los países de habla h1spana 
y portuguesa de Amér1ca Lat1na , el Caribe y la Pení~ 
sula Ibérica. Entre sus ob]et1vos t1ene el estud1o 
y fomento de todo aquello que concierne al comerc1.o 
en general 
cular. 
y al comerc1.o Iberoamer1cano en part1-
Impreso en los Talleres de la Cámara de Comerc10 
de Bogoti 
Septlembre de 1982 
tl 006 ( 6 . 
RED 0[ fNf-UKIYII11.-IV" uu• .. ~· · -· · · -
La Red de Información Comercial (Red OEA-AICO) es un proyecto conjunto entre la Asociación 
Iberoamericana de Cámaras de Comercio (AICO), la Cámara de Comercio de Bogotá y la Secretaría Ge· 
neral de la Organización de Estados Americanos (OEA). La ejecución del proyecto está a cargo de la 
Cámara de Comercio de Bogotá que a su vez es la Secretaría Permanente de la AICO. 
La Red OEA·AICO es un sistema informativo dinámico que dentro de la comercialización interna-
cional, responde a las necesidades del intercambio comercial y por sus antecedentes, estructura, obje· 
tivos y alcances se ha constituido en un esquema central para los organismos del sector público y priva· 
do de los países miembros de la OEA, España y Portugal. 
La Red OEA-AICO dentro del contexto de sus actividades operativas, suministra los siguientes servicios: 
Oportunidades Comerciales de Oferta y Demanda y Servicios. La labor primordial de esta actividad 
es la de obtener y difundir información sobre oportunidades comerciales de oferta y demanda, que 
conduzcan a un intercambio comercial directo entre los oferentes de los países miembros de la OEA y 
Península Ibérica con los demandantes del mundo, asf como también, la difusión de la oferta y de· 
manda de servicios, dentro del contexto del comercio internacional. 
Servicio de Precios. Este servicio opera en forma de indicador económico, con la finalidad de dar 
al exportador y demás usuarios de la Red OEA-AICO. una orientación sobre las cotizaciones aplicables a 
sus productos en diferentes y representativos mercados, a fin de poder analizar la factibilidad de com· 
petir en los mercados externos. 
Servicio de Transferencia de Información Tecnológica sobre Comercio Internacional. Este servicio 
tiene como objetivo el de suministrar a los usuarios de 1" Dad ocA Aleo informar:ión especiali.zada del 
comercio internacional que se considere de utilidad para 
comercio exterior. Estas informaciones se proporcionan 
La red OEA-AICO cuenta con los siguientes medios 
CCB-325 
Boletín Internacional de Oportunidades Comerciales.-"AA:üu~ToOiRR"---------------
Directorio de Oportunidades Comerciales. Anual. O 
Series de Importadores y Exportadores por línea y p---mEtAt-'5---------------TITuLo 
La Red no se responsabiliza ni garantiza operac ion e 
TRADE INFORMATION NETWORK OAS-AICO 
1 
1 
The Trade lnformation Network OAS-AICO is a join 
Commerce Association - AICO, Bogotá Chamber of C 
Secretariat - OAS. This project is carried out by the 
Permanent Secretariat. 
Te Trade lnformation Network OAS-AICO is a dyna 
antecedents, structure, objectives and goals it has t 
organisms of OAS member countries, Spain and Portu 
The Trade lnformation Network OAS-AICO among its o 
Supply and Demand Trade Opportunities. The main 
mation about supply and demand opportunities, whict 
the suppliers of the OAS member countries and the 1 
as supply and demand difussion service within, the i1 
Price lnformation. This service works as an e con 01 
and other OAS-AICO users an orientation about prices ; 
sentative markets. This would enable the exporters 
products. • 
Technical News of lnterest for lnternational Trad 
Network affiliates with specialized information ón in t' 
country by country and próduct by product levels. 
The Trade lnformation Network OAS-AICO issues 
lnternational Bulletin of Trade Opportunities. Wee 
The Trade Cpportunities Directory. Annual. 
lmporters and Exporters List by specific product 
1he Network does not sponsor nor guarantee the 
-
PARC UET DE MADERA PARA PISO 
JI' ECHA 
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